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ABSTRAKSI 
 
 
Semakin bertambahnya daya beli dan kepercayaan konsumen terhadap 
pembelian rumah tinggal. Memiliki rumah sebagai tempat tinggal merupakan 
dambaan setiap keluarga. Kepemilikannya dapat dicapai dengan membangun, atau 
membelinya dari pengembang perumahan, pengembang harus membangun rumah 
secara terkoordinasi, teruji dan tepat, hal ini menuntut keterlibatan dari konsumen 
untuk lebih mencari tahu tentang informasi penjualan rumah yang dirasa terbaik 
oleh para konsumen. Keputusan-keputusan yang tinggi keterlibatannya biasanya 
didalamnya termasuk pencarian informasi secara ekstensif dan melalui proses 
informasi atas sejumlah alternatif. Sehingga konsumen akan memberikan nilai 
tambah terhadap perusahaan tersebut, sehingga memberikan perusahaan tersebut 
kekuatan daya tahan dan keunggulan yang membedakannya dengan para 
pesaingnya. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui keterlibatan konsumen 
terhadap keputusan pembelian rumah di perumahan Pesona Perumahan Residance 
Sidoarjo.  
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah keterlibatan 
konsumen (X) dan keputusan pembelian (Y). Sampel yang diambil sebanyak 110 
orang di Pesona Mutiara Residance Sidoarjo. Teknik analisis data menggunakan 
teknik analisis SEM (Structural Equation Modeling). 
Hasil dari penelitian ini dapat diketahui bahwa keterlibatan konsumen 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Dari hasil tersebut Perumahan 
Pesona Mutiara Residance dapat meningkatkan keterlibatan konsumennya 
sehingga keputusan pembelian juga meningkat.  
 
 
 
 
Keywords: Keterlibatan Konsumen (X), Keputusan Pembelian (Y).  
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BAB  I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. LATAR BELAKANG 
Pada awal tahun, banyak pihak yang menilai tahun 2009 bukan tahun yang cerah 
bagi bisnis properti rumah tinggal. Krisis ekonomi global menggerus daya beli dan 
kepercayaan masyarakat. Hal ini diperburuk oleh suku bunga yang tetap tinggi. Namun, 
memasuki pertengahan 2009, muncul sinyal positif. 
Memiliki rumah sebagai tempat tinggal merupakan dambaan setiap keluarga. 
Kepemilikannya dapat dicapai dengan membangun, atau membelinya dari pengembang 
perumahan. Mengingat jumlah keluarga yang terus bertambah, kebutuhan akan rumah 
masih akan terus meningkat. Artinya, sektor ini akan tetap menjadi lahan emas bagi 
pihak pengembang. Namun, krisis ekonomi yang mengikis daya beli konsumen 
dicemaskan banyak pihak akan memengaruhi pembelian rumah pada masa mendatang. 
Properti residensial tidak hanya berfungsi sebagai tempat tinggal, tetapi juga 
investasi karena harga rumah terus naik. Hal ini tecermin dari hasil survei Bank 
Indonesia tentang pergerakan indeks harga properti residensial. IHPS tumbuh dari 4,2 
persen triwulan IV-2007 menjadi 5,8 persen triwulan IV-2008. Berdasarkan tipe, rumah 
bertipe kecil mencatat kenaikan IHPS terbesar, yaitu 3,9 persen menjadi 6,9 persen. 
IHPS rumah bertipe menengah naik dari 5,6 persen menjadi 6,2 persen, dan IHPS 
rumah bertipe besar naik dari 3,3 persen menjadi 4,2 persen. Namun, memasuki tahun 
2009, kenaikan IHPS cenderung melambat. IHPS triwulan I-2009 tumbuh dari 4,5 
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persen menjadi 3,1 persen pada triwulan II-2009. (Handri Thiono, dimuat di Harian 
Kompas 24 Agustus 2009). 
Hal ini menuntut keterlibatan dari konsumen untuk lebih mencari tahu tentang 
informasi penjualan rumah yang dirasa terbaik oleh para konsumen. Keputusan-
keputusan yang tinggi keterlibatannya biasanya didalamnya termasuk pencarian 
informasi secara ekstensif dan melalui proses informasi atas sejumlah alternatif. 
Dimana keterlibatan konsumen yang terdiri dari beberapa indikator, yaitu harga 
merupakan sebuah nilai barang atau jasa, resiko merupakan suatu anggapan yang 
membahayakan terhadap suatu produk, keamanan merupakan suatu tindakan yang 
dirasakan konsumen terhadap suatu produk yang berhubungan dengan kenyaman 
konsumen, pendapat orang lain merupakan tanggapan orang lain tentang suatu produk 
sebagai bahan informasi Darsono dan Dharmesta (2005 : 294). Dan indikator informasi 
merupakan suatu pemberitahuan tentang pengetahuan suatu produk kepada konsumen 
yang diperoleh dari berbagai sumber Sutisna (2001 : 55). 
Menurut Darsono dan Dharmesta (2005 : 294) keterlibatan konsumen mampu 
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, dengan demikian harga, resiko, 
keamanan, dan pendapat orang lain merupakan indikator dari keterlibatan konsumen 
yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Sedangkan menurut Sutisna 
(2001 : 55) informasi merupakan indicator dari keterlibatan konsumen yang 
mempengaruhi keputusan pembelian.  
Keputusan pembelian itu sendiri dapat diartikan sebagai proses pemilihan diantara 
dua atau lebih alternatif dimana semua aspek perilaku dan kondisi dilibatkan suatu 
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pengambilan keputusan konsumen, termasuk pengetahuan, arti kepercayaan, perhatian 
dan pemahaman akan suatu produk yang ditawarkan. Setiadi (2003 : 413). 
Konsumen semakin pandai memilih proyek-proyek properti yang akan dibelinya 
dengan menyeleksi pengembang yang sudah teruji. Mereka semakin pintar untuk 
memilah pengembang yang kredibel dan memilih proyek yang sesuai dengan 
kemampuan ekonominya. 
Mereka membeli sesuai dengan kebutuhannya. Tidak banyak konsumen yang 
menebar uang di banyak proyek properti sebagai ajang spekulasi. Mereka juga lebih 
berhati-hati dalam memilih proyek properti, dengan melihat bagaimana track record 
pengembangnya. 
Hal ini dibuktikan dengan adanya data perkembangan penjualan rumah secara 
nasional mulai tahun 2004-2008. 
Gambar 1.1 Data Perkembangan Penjualan Rumah Secara Nasional Mulai Tahun 2004 
– 2008. 
 
 
 
 
 
 
 
Tetapi dalam hal ini tidak untuk pengembangan perumahan di kota Sidoarjo yang 
belum membaik karena saat ini orang masih takut membeli rumah di Sidoarjo akibat 
masalah lumpur. Ini dibuktikan dengan adanya data penjualan rumah di perumahan 
Pesona Mutiara Residance. 
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Tabel 1.1 Data Penjualan Rumah di Perumahan Pesona Mutiara Residence Tahun 
2007 – 2009. 
DATA PENJUALAN TAHUN 2007 – 2009* 
NO BULAN JUMLAH PENJUALAN (UNIT) 2007 2008 2009 
1 JANUARI 10 25 29 
2 FEBRUARI 25 26 36 
3 MARET 36 25 35 
4 APRIL 38 27 21 
5 MEI 20 20 19 
6 JUNI 26 30 28 
7 JULI 35 20 25 
8 AGUSTUS 26 25 36 
9 SEPTEMBER 22 22 39 
10 OKTOBER 24 24 42 
11 NOPEMBER 32 23 21 
12 DESEMBER 18 37  
 TOTAL 312 304 331 
Sumber : PT. Anugrah Alam Raya 
• Tahun 2009 hanya sampai bulan Nopember 
• Target penjualan per bulan adalah 45 unit 
 
Dari data penjualan diatas dapat diperoleh kesimpulan bahwa  jumlah penjualan 
setiap bulan belum memenuhi target penjualan yaitu sebesar 45 unit, hal ini disebabkan 
oleh banyaknya persaingan banyaknya penjualan perumahan-perumahan yang murah 
serta kurangnya keterlibatan konsumen terhadap informasi penjualan rumah yang dirasa 
terbaik oleh para konsumen. 
Berdasarkan data diatas, maka penelitian ini dilakukan diperumahan Pesona 
Mutiara Residance Sidoarjo karena lokasinya strategis dan terletak dengan perbelanjaan 
dan perkantoran serta berdekatan dengan Bandara Juanda sehingga Sidoarjo dipilih 
peneliti karena mempunyai jumlah penduduk yang relatif banyak. 
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Perumahan Pesona Mutiara Residance harus mempunyai tujuan yang nantinya 
dapat memberikan konsumen bangga sehingga penjualannya tetap meningkat pada tiap 
tahunnya. 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas maka peneliti tertarik  
melakukan penelitian tentang “ Pengaruh Keterlibatan Konsumen terhadap 
Keputusan Pembelian Rumah di perumahan Pesona Mutiara Residance “. 
 
1.2. PERUMUSAN MASALAH 
Berdasarkan dari latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan sebagai 
berikut : 
• Apakah keterlibatan konsumen mempunyai pengaruh terhadap keputusan 
pembelian konsumen pada pembelian rumah di Perumahan Pesona Mutiara 
Residance ? 
 
1.3. TUJUAN PENELITIAN 
Sesuai dengan latar belakang dan perumusan masalah yang telah dikemukakan 
tersebut , maka tujuan peneliti yang hendak dicapai adalah : 
• Untuk mengetahui pengaruh keterlibatan konsumen terhadap keputusan pembelian 
rumah di Pesona Mutiara Residance. 
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1.4. MANFAAT PENELTIAN 
a. Bagi Peneliti 
Penelitian ini merupakan kesempatan untuk mengetahui sejauh mana teori – 
teori yang selama ini diperoleh dapat diterapkan pada praktek sebenarnya, serta 
peneliti berharap hasil penelitian dapat menambah pengetahuan dan memperluas 
wawasan peneliti. 
b. Bagi Perusahaan 
Diharapkan penelitian ini dapat memberi masukan kepada perusahaan dan 
semoga dapat dijadikan dasar dalam pengambilan keputusan dan kebijaksanaan 
perusahaan. 
c. Bagi Peneliti lain 
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan informasi bagi yang akan 
melakukan penelitian lanjutan berkaitan dengan masalah ini. 
 
